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РЕФЕРАТ 
Дипломная работа: 88 стр., 10 рисунков, 20 таблиц, 
35 использованных источников 
КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ, МАРКЕТИНГ, ЦЕНОВАЯ ПОЛИТИКА, 
ФАКТОРЫ КОНКУРЕНТНОСТИ, КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА 
Цель дипломной работы - установление путей и разработка 
практических рекомендаций по повышению сбытовой деятельности 
предприятия. 
Объект дипломного исследования - сеть магазинов DeFacto в Беларуси 
ООО «Озон Ретэйл». 
Задачи дипломного исследования: 
1. Исследовать сущность, факторы влияния и способы улучшения 
сбыта предприятия; 
2. Провести анализ хозяйственной деятельности и состояния сбытовой 
деятельности ООО «Озон Ретэйл»; 
3. Разработать Программу повышения сбытовой деятельности ООО 
«Озон Ретэйл», и произвести расчет ее экономической эффективности; 
4. Разработать технологию реализации предлагаемой Программы. 
При проведении исследования использовались финансовый анализ, 
SWOT-анализ, также был применен комплексный подход к определению 
позиции данного предприятия на сегменте рынка. 
Элементом новизны полученных результатов является переориентация 
персонала предприятия на конкурентно-маркетинговый образ мышления, 
который активно влияет на повышение сбыта на предприятии в целом. 
Область возможного практического применения результатов -
рознично-торговое предприятия. 
Автор подтверждает, что приведенный в дипломной работе расчетно-
аналитический материал правильно и объективно отражает состояние объекта 
исследования, а все заимствованные из литературных источников идеи и 
положения сопровождаются ссылками на их авторов. 
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